CHMARKING

Estudo do Nivel de Servico e
Relagcdo Comercial

@
Portugal




Empresas participantes (1)

~ leboratorios A
Laboratorios

o~ Boehringer ' @ P,
P . 2L P Re saneoz

pharma

zenTiva  teva GG toLife ire,  sTADA

sanofi A @ P%Q l"ECkit@ " Uriach

ANGELINI GlaxoSmithKline
consumer

°
| -/
fohmonfolwon  Beiersdorf L'OREAL & SCISDIN  contabriaiabs

Cosmética Activa PORTUGAL



Empresas participantes (I1)
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Top 10 perguntas mais importantes para as Parafarmacias

Prioridades das Parafarmacias — Servico Logistico

Grupo

Sistemas de Informacao

Faturacéo

Rececao

Faturacao

Sistemas de Informacgao

Rececao

Faturacéo

Pedido

Pedido

Faturacao

PPPOPPOOOCOO

Perguntas mais importantes do estudo Impzoor;ééncia Impzoor;éincia ImpEo\I{t(;\Ir;cia
Atualizagi?lo e alinhamen_to de ficheiros mestre (sincronizacdo de dados - 9.58 7,50 (17°) A
informacé&o de altas, baixas e langamentos de novos produtos)
Erros nas faturas por discrepancias nas quantidades ou referéncias faturadas 9,38 8,75 (2°) A
glz;&ii:ggajodgzzli’(ijg:es e a qualidade das notas de entrega que acompanham 9.38 oisee A ---------
Grau de clareza, quantidade e conteudo das faturas geradas pelo laboratério 9,38 8,13 (7°) A
Grau de capacidade do laboratério para se adaptar as suas necessidades EDI 9,17 7,19 (18°) A
Bom estado do produto na rececdo 8,75 orsae
Si;?rjef,g :gngigzc;arlz rg;ocessamento de débitos e créditos fruto de 8.75 ois @ A ---------
Roturas de stocks recorrentes com as mesmas referéncias ou marcas 8,75 8,13 (9°) A
Erros entre referéncias e quantidades pedidas e as recebidas 8,13 8,75 (3°) \"4
Erros em faturas por discrepéncias entre os precos faturados e os que 8,13 o150y b

constam no seu sistema




Importancia dos Grupos (1)

Prioridades das Parafarmacias — Servico Logistico

O peso de cada grupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas parafarmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

SISTEMAS DE INFORMAGAO
PEDIDO
COLABORACAO 12,87%

CUSTOMER SERVICE 11,92%0




Importancia dos Grupos (I1)

Prioridades das Parafarmacias — Servico Logistico

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2016 a 2022.

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Pedido 13,94% 17,19% 17,02% 15,52% 14,75% 15,69% 15,49%
M.  Entrega 12,42% 14,04% 13,76% 13,27% 14,56% 13,55% 13,82%

u

W Rececio 10,39% 12,40% 10,96% 14,88% 17,10% 16,32% 14,42%

o

Faturagéo 12,83% 15,01% 14,77% 15,49% 15,68% 15,24% 15,43%
£ sistemas de Informaggo 13,73% 14,99% 16,16% 15,50% 13,54% 14,94% 16,05%
¢ customer service 11,62% 12,53% 13,61% 13,73% 12,25% 12,55% 11,92%
@ Colaboracgo 12,39% 13,85% 13,70% 11,60% 12,11% 11,71% 12,87%
| &— Devolucdes 12,68% - - - - - -




Top 10 perguntas mais importantes para as Parafarmacias

Prioridades das Parafarmacias — Relacdo Comercial

Grupo Perguntas mais importantes do estudo Imp;l;tzazncla Imp;l;t:alncla I_PE:;L'_:h
Sortido o ;?:I'I;pﬂtltlh"ldadﬂ das condigbes comerciais (Descontos, pedido minimao, 9.53 9,38 (19) A
Relacdo Comercial e Gestdo o - . - o
do Ponto de Venda Informacdo atualizada das alteragies do produto g8.88 9,08 (39) v
Promocies e Anteu_:edencla com que o |laboratario partilhalavisa as incidéncias 8.75 7,81 (59) A
relacionadas com a falta de stock

Desenvqlwmentn da o Mimero de agies realizadas na Parafarmacia para aumentar as vendas 8.44 9,06 (29) v
Categoria
Relacdo Comercial e Gestao e Perfil dos interlocutores comerciais ajusta-se as necessidades da 8.25 6,56 (139) A
do Ponto de Venda Parafarmacia (venda, formacdo, etc.) ) !
DESE"“?'“'"EMD da o Qualidade das agles propostas na Parafarmacia para aumentar as vendas 7.97 7,81 (49) A
Categoria
Promocoes o Flaneamento e aprezentacdo com antecedéncia das agdes promocionais 7.68 7,19 (10%) A
Relacido Comercial e Gestdo Proatividade em propor agdes de melhoria para a gestdo dos pontos de

; 7.38 6,56 (159) A
do Ponto de Venda wvenda e linear
Sortido o Dispde de marcas fortes e conhecidas 7.34 7,81 (79) v
Sortido @ ;irzmzigsa promocionais adequados & Parafarmacia (pack promocianal, 7.03 7,50 (99) v

@. -



Importancia dos Grupos (1)

Prioridades das Parafarmacias — Relacdo Comercial

O peso de cada grupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas parafarmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

DESENVOLVIMENTO DA CATEGORIA 26,67%0

RELAGCAO COMERCIAL E GESTAO DO

PONTO DE VENDA 25,06%

SORTIDO 24,76%

PROMOCOES 23,51%

C. -



Importancia dos Grupos (I1)

Prioridades das Parafarmacias — Relacdo Comercial

O peso de cada subgrupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas parafarmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

PLANEAMENTO 15,04%0

ACOES

INTERLOCUTORES COMERCIAIS 13,17%0

FERRAMENTAS 11,58%0

CONDICOES COMERCIAIS 12,72%

PRODUTO 11,56%0

INFORMACAO 11,31%

DESENVOLVIMENTO

G. -



Importancia dos Grupos (I11)

Prioridades das Parafarmacias — Relacdo Comercial

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos subgrupos, de 2016 a 2022.

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
® Informacéo 13,52% 13,47% 13,83% 12,71% 12,30% 11,36% 11,31%
N Acdes 12,52% 14,18% 14,27% 13,53% 15,23% 15,33% 14,84%
‘c‘)‘ Interlocutores Comerciais 13,02% 12,19% 13,32% 12,13% 12,94% 12,92% 13,17%
% Ferramentas 12,02% 10,78% 10,72% 10,66% 11,16% 11,13% 11,58%
_‘%’-F— Planeamento 13,02% 12,76% 14,05% 14,62% 14,13% 13,63% 15,04%
qg Desenvolvimento 11,52% 12,05% 10,97% 12,30% 10,74% 10,65% 9,77%
j Produto 12,02% 11,34% 11,53% 12,03% 11,01% 11,55% 11,56%
& Condi¢cdes Comerciais 12,35% 13,23% 11,31% 12,03% 12,48% 13,44% 12,72%

G. -



CANAL ARMAZENISTA
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Top 10 perguntas mais importantes para os Armazenistas

Prioridades dos Armazenistas

- Importancia Importancia Evol.
Grupo Perguntas mais importantes do estudo 2022 2021 Importancia

Pedido . Roturas de stocks recorrentes com as mesmas referéncias ou marcas 9,50 9,17 (1°) A
[ ] - SsSsSSS—LLL———_—_—_—__
'\i? Relacdo Comercial . Solidez da relacdo criada com o seu departamento comercial 9,00 9,00 (2°)
i+i Relacio Comercial . Condi¢cbes comerciais oferecidas pelo laboratério (descontos, pedidos 900 9,00 (3°)
N 4 ¢ minimos, etc.) ’ ’
ﬁ‘ Colaborac&o . gzerlvlléigao de reunibes periddicas para seguimento dos KPI's de Nivel de 9.00 9,00 (4°)
ﬁ‘ Colaboracéo ‘ Solidez da relacdo criada com o seu departamento de supply chain/logistica 9,00 8,50 (7°) A
i+i Relacio Comercial Grau de utilizagao de servigos por parte do laboratério (tenha em conta o 9.00 8,50 (8°) A
R 4 ¢ peso relativo ao volume de negdcios do laboratério) ’ ’
e
'\i/' Relacdo Comercial . Prazo de pagamento acordado com o laboratdrio 8,50 8,00 (14°) A
Pedido ‘ Erros entre referéncias e quantidades pedidas e as recebidas 8,50 7,50 (19°) A
Pedido . Rapidez e eficiéncia do laboratério na gestéo da logistica inversa (devolucdes) 8,50 7,50 (20°) A

| ~ o . L

ﬂ Rececao . Grau de satisfagdo com o operador logistico do laboratério 8,00

o.-"

C. -



Importancia dos Grupos (1)

Prioridades dos Armazenistas

O peso de cada grupo foi calculado em funcédo da importancia expressa pelos armazenistas a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

RELACAO COMERCIAL 14,66%

PEDIDO 14,32%
COLABORACAO 13,48%

CUSTOMER SERVICE

ENTREGA 12,21%

FATURACAO

11,43%
SISTEMAS DE INFORMACAO 11,37%

RECECAO 10,11%

C. -



Importancia dos Grupos (I1)

Prioridades dos Armazenistas

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2016 a 2022.

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
|;_T=’|_ Pedido 16,48% 14,34% 15,88% 14,27% 12,47% 12,65% 14,32%
M. cnirega 16,10% 13,12% 13,84% 13,60% 13,00% 12,51% 12,21%
\ )
\g Recec&o 11,34% 12,16% 11,25% 11,27% 11,33% 11,25% 10,11%
[+)
&)  Faturacao 13,11% 10,96% 11,12% 12,53% 11,79% 10,96% 11,43%
£ sistemas de Informagéo 14,04% 12,33% 12,86% 12,14% 11,56% 13,28% 11,37%
0 Customer Service 14,04% 11,95% 10,98% 11,41% 12,47% 12,02% 12,42%
"' Colaboracio 14,89% 12,83% 12,45% 11,72% 13,06% 13,16% 13,48%
'{i" Relag&o Comercial - 12,33% 11,62% 13,07% 14,33% 14,17% 14,66%

C. -



CANAL FARMACIA
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Farmacias participantes (I1)

Amostra de 569 Farmacias
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Top 10 perguntas mais importantes para as Farmacias

P& @ @

=)
[+)

o & O @ e W

Prioridades das Farmacias — Servico Logistico

Grupo

Pedido

Pedido

Faturacédo

Entrega

Pedido

Suporte e Documentacao

Faturacao

Customer Service

Faturacao

Suporte e Documentacao

P0POPOPOOPOOO

Perguntas mais importantes do estudo

Importancia

Importancia

Evol.

2022 2021 Importancia
Rapidez e eficiéncia do laboratério na gestéo da logistica inversa (devolucdes) 7.98 8,22 (1°) v
Os produtos s&o entregues com o prazo de validade acordado 783 s v
Eficiéncia na gestdo de notas de crédito referente a devolugdes 7,69 oy Y .........
Cumprimento do prazo de entrega acordado com o laborato6rio 7.64 o A --------
Erros entre o pedido solicitado e a encomenda realmente entregue 7.63 oo A ---------
Bom estado do produto na recegéo 7,59 crowe Y >>>>>>>>
Erros em faturas (quantidades, referéncias, pregos) - e Y .........
Facilidade para contactar o servico de apoio ao cliente do laboratério 7,41 cina Y --------
Clareza e conteudo das faturas 7,34 ooy A ---------
Clareza e contetudo da documentacdo que acompanha a mercadoria 7.34 s Y ........

(4
Portugal
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Importancia dos Grupos (1)

Prioridades das Farmacias — Servico Logistico

O peso de cada grupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas farmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

PEDIDO 20,96%0

SUPORTE E DOCUMENTACAO 20,03%0

ENTREGA 20,00%0

FATURACAO 19,90%

CUSTOMER SERVICE [pEeRN %)

& -
Portugal



Importancia dos Grupos (I1)

Prioridades das Farmacias — Servico Logistico

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2016 a 2022.

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

EE’. Pedido 18,07% 17,35% 21,44% 22,14% 22,00% 21,53% 20,96%

% Entrega 16,10% 16,56% 20,64% 19,76% 19,77% 19,64% 20,00%

f\:g Suporte e Documentacéo 17,30% 17,07% 20,44% 20,46% 20,79% 20,62% 20,03%

0 Customer Service 13,23% 14,20% 17,38% 17,23% 17,20% 18,15% 19,11%

Gj Faturacéo 17,03% 16,76% 20,10% 20,41% 20,24% 20,07% 19,90%
(¢ Devolucdes 18,26% 18,07% - - - - :

& -
Portugal



Top 10 perguntas mais importantes para as Farmacias

Grupo

Sortido

Relacdo Comercial e Gestédo
do Ponto de Venda

Desenvolvimento da
Categoria

Relacdo Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Desenvolvimento da
Categoria

Desenvolvimento da
Categoria

Sortido

Relacdo Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Sortido

Relacdo Comercial e Gestédo
do Ponto de Venda

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial

P0P9POPOOCOOC

- Importancia Importancia Evol.

Perguntas mais importantes do estudo 2022 2021 Importancia
Competitividade das condicdes comerciais (Descontos, pedido minimo, etc) 7,97 8,51 (1°) \"4
Perfil dos_delegados ajusta—fe as nece_sadades da farmacia (venda, formacgao, 781 8,07 (3°) \%
etc) e existe uma boa relagdo comercial
Cape}C|da~de d.e se adgptar as especificidades da~farma0|a (ta.manho, 7.66 8,18 (2°) \%
localizacéo, tipo de cliente, etc) para propor agcdes personalizadas
Partilha !nforn:la(;ao atl_Jallzada das alteragdes do produto (langcamentos ou 7,63 7,94 (4°) \%
descontinuagcao de artigos, precos etc)
Qualidade das acdes propostas na farmacia para aumentar as vendas 7,60 7,65 (6°) \'4
Numero de ac¢des realizadas na farmécia para aumentar as vendas 7,49 7,82 (5°) \'4
Abrangéncia do portfélio oferecido pelo laboratério 7,45 7,15 (13°) A
Qualidade da formacgao oferecida pelo laboratorio 7,42 7,45 (10°) \"4
Disp6e de marcas fortes e conhecidas 7,42 7,47 (8°) \'4
Proatividade e proposta de acdes de melhoria para a gestdo dos pontos de 7.36 7,18 (12°) A

venda e dos lineares da farmacia (quando aplicavel)

e -
Portugal




Importancia dos Grupos (1)

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial

O peso de cada grupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas farmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

DESENVOLVIMENTO DA CATEGORIA 25,46%0

RELACAO COMERCIAL E GESTAO DO
PONTO DE VENDA

SORTIDO 24,97%

PROMOCOES 24,47%

C. -



Importancia dos Grupos (I1)

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial

O peso de cada subgrupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas farméacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

DELEGADOS 12,81%0

ACOES
CONDICOES COMERCIAIS 12,76%

INFORMAGAO 12,61%0

FERRAMENTAS 12,35%

PLANEAMENTO 12,26%0
PRODUTO 12,23%

DESENVOLVIMENTO 12,17%

C. -



Importancia dos Grupos (I11)

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial ‘

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos subgrupos, de 2016 a 2022.

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

@ Informacéo 11,89% 13,11% 13,40% 13,00% 12,86% 13,30% 12,61%
&% AcBes 13,80% 13,60% 13,90% 12,76% 13,26% 13,15% 12,80%

9‘ Delegados 12,64% 12,56% 12,36% 12,64% 12,71% 12,87% 12,81%
% Ferramentas 13,01% 11,48% 11,60% 12,08% 11,59% 12,10% 12,35%

@LT— Planeamento 12,70% 12,85% 12,51% 12,70% 12,43% 12,09% 12,26%
ﬁg Desenvolvimento 12,21% 11,94% 12,17% 12,74% 12,35% 11,91% 12,17%
E Produto 11,71% 11,84% 11,41% 10,76% 11,35% 11,73% 12,23%
g Condi¢cbes Comerciais 12,05% 12,61% 12,65% 13,33% 13,45% 12,84% 12,76%

& -
Portugal



Visao das Farmacias

8 Feedback das farmacias: A¢Bes mais valorizadas.
I NUumero de farmacias que identificou cada iniciativa.
“

/
e = 4
Campanhas, descontos, promogc”)es
Montras, sinaliza¢des ‘
Panfletos “

Conselheiras, promotoras w
Formacao ‘\




PERSPETIVA CENTRAL

DOS
GRUPOS DE FARMACIAS
2022
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Top 5 perguntas mais importantes na perspetiva central

Prioridades — Servico Logistico

Perguntas mais importantes do estudo |m|0200rg§12ncia Impzoor;élncia Im;:lazo\:tc;llr.\cia
. Erros entre o pedido solicitado e a encomenda realmente entregue 8,61 9,00 (2°) \"4
‘ ::n&(l:(i:cijlfriies para contactar os interlocutores logisticos para resolugéo de 6,33 o A ........
’ Erros em faturas (quantidades, referéncias, pregos) 8,06 9,58 (1°) Y
‘ Bom estado do produto na rececao 7,50 cor@e A """"
‘ Gestéo de notas de crédito de devolucdes 7,22 8.33 (3°) y

C. -



Visdo dos Grupos de Farmacias

Ay N

Feedback dos Grupos: Principais motivos das devoluc¢des

o~
. [
N o % FAY
alphega * FARMACIAS HOLON o AL
farmacia um dia todas serdo assim 4
Prazo de validade curto . Produto trocado ¢ Erros de quantidades
t Trocas de artigo t Produto ndo encomendado t Prazo de validade curto
‘ Produtos danificados ‘ Produto danificado Embalagens danificadas

‘- cl.:n' FARMACIAS

@ -. saude i
premium QMorim Pa._F(‘?'_ o

P t ifi
il eI Prazos de validade

Trocas de artigo t t Prazos validade expirados

; Produto danificado
- Envio de quantidades a mais

 mm
iA ot 'QH_C'\_',ﬁ l:‘- FarmaciaSilveira
Prazos de validade - Prazos de validade
z Produto danificado t Produto danificado

& -
Portugal



Top 5 perguntas mais importantes na perspetiva central

Prioridades — Relacdo Comercial

Perguntas mais importantes do estudo |mll3200r;ézncia Impzoor;éincia . ,,Eofg',;cia

. Conjpetitiv?dade das condigcbes comerciais (descontos, precos atrativos, 9,50 0.46 (1%) A
peddo miimo, oty L es0 o esean A

. Comprometimento do laboratério para trabalhar em parceria 9,31 9,11 (2°) A
. Propbe a¢Bes adequadas a estratégia do grupo 8,56 6.57 (3°) Y
‘ Planeia e apresenta com antecedéncia as agdes 7,88 sz Y --------
’ Boa relacéo e perfil dos interlocutores comerciais do laboratério 7.75 7,68 (6°) A

C. -~



Visdo dos Grupos de Farméacias (1)

Ay N

Feedback dos Grupos: Ac¢des mais valorizadas

alphega
farmacia

Integracéo no plano de marketing
anual;

Centralizacao das acdes
promocionais;

Participagdo em eventos com as
farmacias;

Apoio a recomendacao e
experimentacao;
Acompanhamento e
implementacdo de dinAmicas de
sell out (visitacao as farmacias,
formacao, apoio no ponto de

venda, etc).

o~
. .
5. ScriroibeaL

R -
Promocgdes (oferta produto ou
desconto) s6 para a farmacia que
ndo estejam disponiveis noutros
locais ou online;

Incentivo a farmacia/colaborador.

bids

O Grupo BIDS tem diversas .
ferramentas de marketing as .
quais sdo apresentadas a todos os

parceiros. Para nés é importante

nao s6 a adesao dos parceiros .
mas também um planeamento .
anual de todas accbes .
concertadas no inicio de cada .
ano.

o
Ih(?SSO ‘ GRUPQ

Estratégias de agregacao dos
clientes e estimulacado da
parceria, de forma a que a
farmacia sinta que existe uma
sinergia entre a inddstria e o

grupo que claramente a beneficia.

®

premium

Adaptar os objetivo a realidade
especifica de cada Farmacia;
AcOes de Sell Out;

Acdes de marketing conjuntas.

&

Elo Farma
Acdes de Sell In/Sell Out;
Colocacgédo de materiais que gerem
dindmica no atendimento/
aconselhamento para o cliente;
Formacao a equipa;
Oferta de materiais a equipa;
Acompanhamento presencial;
Utilizacdo da mesma linha de

comunicagdo do grupo.

& claro

AcgBes complementares as
ferramentas do grupo que sejam
diferentes e que desafiem
diretamente as equipas,
incrementando, obviamente, o
sell-out, de acordo com as
tematicas do plano de

comunicagao.

T

" FARMACIAS HOLON

um dia todas serdo assim

QI EE

Projetos direcionados para acgéo
na comunidade;

Melhor condigcdo carregada em
portefdlio;

Tratamento e exposicao de
dados;

Formacao as equipas;

Campanhas sell in e sell out.

.
LNICQ

Formacao de produtos as

equipas;

Campanhas de sell in;

Premiacado as equipas por

atingimento de objetivos de sell

out;

Exposicdo de marcas e produtos

aos Utentes através de amostras

ou promotoras de produto.

e -
Portugal



Visdo dos Grupos de Farmacias (1)

Feedback dos Grupos: Ac¢des mais valorizadas pelos familiares

4+ a farmacia

TUDO O QUE PRECISA

Promoc¢des ao consumidor.

‘-
Qmorim
Campanhas de sell-out exclusivas

adaptadas a estratégia do grupo.

-
as

12222: Grupo Reis Barata

..

Acdes que potenciem o sell out e
que acompanhem o plano de
marketing do ano. Estas acdes
incluem: promocgdes ao
consumidor, incentivo aos
colaboradores da farmacia e boa
exposicado (bons materiais,

amostras, testers).

farmacia

barreiros faria

Estratégias que criem valor e que
ndo diminuam o valor dos
produtos. As campanhas feitas
pelas empresas de
dermocosmetica nos solares s6
destroem néo criam valor. Tém de
ser campanhas em que haja o
aumento do cabaz de compra por
parte do cliente. A indUstria
deixou de ter ofertas para os
clientes, ha ofertas que associada
a compra de produtos aumenta o

cabaz de compra.

l:\ FarmaciaSilveira

Acbes de aconselhamento
especializado;

Workshops;

Decoragdes especiais do espacgo;
Acdes com distribuicdo massiva
de amostras;

Rastreios;

Formacao.

@
?

gripharma
Animacdes no ponto de venda,
acoes de diagnostico e

experimentacao de produtos.

ARMA
(""\

E
~ Al
YA\ L

Rastreios diferenciadores;
Campanhas de sensibilizacao;
Formacdes especificas;

Conselheiras.

<

SOFARMA

GRUPD
As acdes mais relevantes para a

estratégia do grupo passam pela
formac&o presencial dos produtos
e a implementacao de desafios de
vendas as equipas das farmacias,
com algum tipo de apoio por
parte dos laboratérios aos

colaboradores.

Ay N

t;[}'DFARMAmAs

Parreira

Accbes exclusivas;

Ac¢des promocionais de activacdo
de produto/marca - packs com
produtos complementares,
visibilidade em gondolas com
investimento em merchandising e
coparticipacao plano de marketing

do grupo.

Trifarma+
Conselhos;
Promotoras;
Rastreios;
Participagdo/apoio em dias
tematicos;
Apoio em campanhas proéprias do

grupo.

e -
Portugal
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Resumo da evolucédo dos segmentos (I)

Evolucdo e comparacdo das avaliacfes nos diferentes canais por segmento.

Parafarmaéacias Armazenistas Farmacias

[ Inovadores Inovadores

Servico Logistico Servigo Logistico Relacdo Comercial
7.04 (2022) i 5.84 (2022) M, 5.71 (2022) A
6.57 (2021) A 5.32 (2021) ¥ 5.42 (2021) A

6.37 (2020) 5.74 (2020) 5.13 (2020)

| OTCs ] OTCs OTCs

Servico Logistico Relacao Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacdo Comercial
6.02 (2022) M 5.19 (2022) u 6.80 (2022) a 5.86 (2022) i, 5.65 (2022) i,
5.73 (2021) ¥ 5.11 (2021) A, 6.38 (2021) A, 5.29 (2021) 5.36 (2021) A

5.76 (2020) 4.80 (2020) 6.05 (2020) 5.60 (2020) 5.13 (2020)

Evolucao Evolucao
M, positivaem negativa em

€ v . ’
pontuagéo pontuacéo
Portugal



Resumo da evolucédo dos segmentos (1)

Evolucdo e comparacdo das avaliacfes nos diferentes canais por segmento.

Parafarmaéacias Armazenistas Farmacias

Dermocosmeética [ Dermocosmeética ] Dermocosmeética

Servico Logistico Relacdo Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacdo Comercial
5.84 (2022) A 6.14 (2022) ¥ 6.45 (2022) A, 5.88 (2022) A 5.93 (2022) A
5.58 (2021) A 6.16 (2021) A 5.87 (2021) A 5.37 (2021) w 5.80 (2021) A
5.38 (2020) 5.98 (2020) 5.83 (2020) 5.57 (2020) 5.37 (2020)

[ Genéricos ] Genéricos Genéricos

Servico Logistico Relacao Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacdo Comercial
6.05 (2022) A 3.08 (2022) A 7.04 (2022) A 5.94 (2022) A, 5.65 (2022) A
5.94 (2021) A 2.89 (2021) A 6.61 (2021) A 5.20 (2021) ¥ 5.22 (2021) M
5.53 (2020) 2.22 (2020) 6.38 (2020) 5.58 (2020) 4.99 (2020)

A positiva em hegativa em

< v ! .
pontuagéo pontuacéo
Portugal



Resumo da evolucao dos segmentos (111)

Evolucdo e comparacdo das avaliacfes nos diferentes canais por segmento.

Centrais dos Grupos de Farmacias

[ OTCs ] [ Genéricos ]
Servico Logistico Relacdo Comercial Servico Logistico Relacdo Comercial
6.62 (2022) M 6.01 (2022) w 6.75 (2022) M, 6.31 (2022) W

6.11 (2021) 6.04 (2021) 6.15 (2021) 6.87 (2021)
Inovadores Dermocosmética
Servigo Logistico Relagcdo Comercial Servicgo Logistico Relacdo Comercial
n/a 6.20 (2022) &, 5.76 (2022) w" 6.27 (2022) M
5.98 (2021) 5.97 (2021) 5.83 (2021) 6.21 (2021)
Evolucéo Evolucao
A positivaem negativa em

€ v . ’
pontuagéo pontuacéo
Portugal



A Visédo da GS1 Portugal

A nossa Visdo é a de um Mundo onde os bens e a
sua informacgédo se movimentam de forma eficiente
e segura, para beneficio dos negoécios e melhoria
da vidas das Pessoas, todos os dias.

GS1 Portugal

Estrada do Paco do Lumiar, Campus do Lumiar, Ed. K3
1649-038 Lisboa
Telefone: +351 21 752 07 51

http://www.gslpt.org/
benchmarking@gslpt.org
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